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ABSTRAK 
Penelitian ini difokuskan pada motif  konsumen dalam melakukan pembelian baik secara 
rasional maupun emosional. Berdasarkan permasalahan yang ditemukan pada perusahaan 
Abadi Rasa Ciamis diketahui bahwa pesanan pada perusahaan tidak stabil.Yaitu dengan 
adanya kenaikan dan penurunan yang signifikan.Sehingga perlu dianalisis bagaimana 
motivasi konsumen untuk melakukan pembelian yang tidak hanya satu kali, tetapi berulang-
ulang. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh rational buying 
motive dan emotional buying motive  terhadaprepurchase intention Konsumen Abadi Rasa. 
Metode yang digunakan dalam peneitian ini analisis deskriptif dengan teknik survey.Dengan 
melakukan survey kepada 52 konsumen Abadi Rasa Ciamis. Analisis data yang digunakan 
adalah Analisis regresi, koefisien korelasi, Koefisien Determinasi sertaUji t danUji F. Hasil 
dari penelitian rational buying motive dan emotional buying motive berpengaruh positif 
terhadap repurchase intention sebesar 70,56%, sedangkan sebesar  29,44% dipengaruhi oleh 
faktor lain. 
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I.   PENDAHULUAN 
Di era Masyarakat Ekonomi Asean (MEA) ini 
menjadi keadaan yang hiperkompetisi. Dimana 
keadaan pasar yang dahulu bersifat seller market 
yaitu pembeli mencari produkkini keadaan 
berubah seiring dengan ketatnya persaingan 
menjadi buyers market. Yaitu produk yang 
mencari pembeli. 
Peter Drucker (1954) pada bukunya yang berjudul 
The Practice of Management (dalam Nur 
Kholifah,2015:1) mengungkapkan bahwa : Hanya 
ada satu definisi mengenai bisnis, yaitu 
menciptakan pelanggan.Kemampuan sebuah 
perusahaan untuk tetap berada dalam bisnis 
merupakan sebuah fungsi dari daya saing dan dan 
kemampuan perusahaan untuk mendapatkan 
pelanggan dalam persaingan sehingga pelanggan 
merupakan fondasi bisnis dan merekalah yang 
membuat bisnis tetap ada. 
Pemahaman mengenai perilaku konsumen tentu 
didasari oleh minat atau ketertarikan konsumen 
terhadap suatu produk atau jasa yang 
ditawarkan.Pada dasarnya konsumen memiliki 
minat dan kebutuhan yang bermacam-macam, 
bersamaan dengan timbulnya kebutuhan tersebut 
muncul motivasi untuk mencapainya. 
Nugroho J Setiadi (2015 :35) mengemukakan 
bahwa : Motivasi (motif)  membeli yang dimiliki 
konsumen terbagi menjadi dua kelompok besar, 
antara lain motivasi yang berdasarkan rasional dan 
motivasi berdasarkan emosional .Motivasi yang 
berdasarkan rasional yaitu konsumen akan 
menentukan pilihan terhadap suatu produk dengan 
memikirkan secara matang dengan 
memperrtimbangkan terlebih dahulu untuk 
membeli produk tersebut. Sedangkan motivasi 
yang berdasarkan emosional yaitu konsumen akan 
terburu-buru untuk membeli suatu produk dengan 
tidak mempertimbangkan kerugian yang akan 
terjadi untuk jangka panjang 
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Berdasarkan analisis yang dilakukan pada 
perusahaan Abadi Rasa Ciamis, pesanan pada 
perusahaan belum cukup stabil.Terdapat kenaikan 
dan penurunan yang signifikan.Pada bulan maret 
pesanan yang masuk sebanyak 556 unit dan naik 
menjadi 2102 unit pada bulan April. Setelah itu 
terjadi penurunan pesanan menjadi 821 unit pada 
bulan Mei. Penurunan yang signifikan juga terjadi 
pada bulan Oktober yaitu sebanyak 2057 unit 
pesanan turun menjadi 384 unit pada bulan 
November dan terus menurun sampai Desember 
2016. Kenaikan dan penurunan ini 
mengindikasikan naik turunnya minat konsumen 
untuk melakukan pembelian ulang. 
Dengan mayoritas konsumen adalah umat muslim 
pada bulan Mei Juni dan Juli adalah bulan 
Ramadhan menuju hari Raya Idul Fitri, seharusnya 
konsumen yang membeli kue-kue lebaran pada 
Abadi Rasa meningkat.Tetapi yang terjadi terus 
mengalami penurunan. Hal ini disebabkan motif 
konsumen untuk membeli teralihkan pada paket-
paket kue lebaran yang sudah dipesan jauh-jauh 
hari pada produsen-produsen tertentu. Menurut 
hasil wawancara dengan pemilik perusahaan, 
konsumen lebih memilih paket biasanya karena 
harga yang ditawarkan lebih murah dan  mereka 
diberikan kemudahan dan kepraktisan produk yang 
dikirim langsung kerumah. 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, 
maka penulis melakukan penelitian mengenai 
motif konsumen dalam membeli produk 
denganjudul “Pengaruh Rational Buying Motive 
Dan Emotional Buying Motive Terhadap 
Repurchase Intention (Suatu Studi pada Konsumen 
Abadi Rasa Ciamis)” 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Bagaimana pengaruhrational buying motive 
terhadap repurchase intention pada 
perusahaan Abadi Rasa Ciamis? 
2. Bagaimana pengaruh emotional buying 
motiveterhadap repurchase intention pada 
perusahaan Abadi Rasa Ciamis? 
3. Bagaimana pengaruh rational buying 
motive dan emotional buying motive 
terhadap repurchase intention pada 
perusahaan Abadi Rasa Ciamis? 
II.   METODOLOGI  
2. 1 Metode Penelitian yang Digunakan 
Metode yang akan digunakan dalam penelitian 
tugas akhir ini adalah metode penelitian survey. 
Sugiyono (2014 : 81)  mengemukakan mengenai 
metode penelitian survey sebagai berikut : Metode 
penelitian survey adalah metode penelitian 
kuantitatif yang digunakan untuk mendapatkan 
data yang terjadi pada masa lampau atau saat ini, 
tentang keyakinan, pendapat, karakteristik, 
perilaku, hubungan variabel dan untuk menguji 
beberapa hipotesis tentang variabel sosiologis dan 
psikologis dari sampel yang diambil dari populasi 
tertentu, teknik pengumpulan data dengan 
(wawancara atau kuesioner) yang tidak mendalam, 
dan hasil penelitiannya cenderung 
digeneralisasikan. 
2. 2 Sumber dan Teknik Pengumpulan Data 
Sumber data yang digunakan adalah data primer 
dan data sekunder.Data primer diperoleh dengan 
teknik pengumpulan data melalui observasi, 
wawancara dan penyebaran kuesioner terhadap 
responden, yaitu konsumen Abadi Rasa 
Ciamis.Sedangkan data sekunder diperoleh dengan 
studi kepustakaan dari buku atau literature yang 
relevan dengan penelitian. 
Adapun penentuan populasi adalah konsumen 
yang melakukan pemesanan pada bulan Januari 
dan Februari 2017 yaitu sebanyak 52 orang. 
Dengan demikian diambil sampel penelitian yaitu 
sampling jenuh. Dimana seluruh populasi 
dijadikan sampel. 
2. 3 Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan untuk secara 
parsial untuk dua variabel yaitu analisis regresi 
sederhana, analisis koefisien korelasi product 
moment, analisis koefisien determinasi dan uji t. 
selanjutnya untuk tiga variabel digunakan analisis 
regresi ganda, koefisien korelasi ganda, koefisien 
determinasi dan uji simultan (Uji F). 
III.  HASIL DAN PEMBAHASAN 
3. 1 Pengaruh Rational Buying Motive 
Terhadap Repurchase Intention 
Menurut Dharmmesta  (dalam Iqbal ,  2016 :23) 
bahwa : Bila seseorang memperhatikan kontrol dan 
peluang realistis secara rasional meliputi informasi 
atau pengetahuan yang relevan, waktu, uang, 
keterampilan, dan kemampuan untuk melakukan 
perilakunya secara terkendali maka ia akan lebih 
mudah mengetahui apakah tindakan tersebut akan 
mudah atau sulit dilakukan. Misalnya apabila 
seseorang mempunyai kontrol atau kendali 
rasional yang tinggi maka ia akan berupaya secara 
aktif untuk menggunakan peluang dan sumber 
yang ada seperti informasi produk guna 
mewujudkan niatnya membeli produk tersebut. 
Dari pendapat diatas dapat ditarik kesimpulan 
bahwa perilaku seorang konsumen dalam hal ini 
berkaitan dalam minatnya mengkonsumsi atau 
membeli kembali sebuah produk atau jasa 
didorong oleh kontrol secara rasional, dimana 
seorang konsumen akan memeprtimbangkan 
secara matang dalam mengambil keputusan. 
Berdasarkan uraian teori diatas dan merujuk pada  
hasil penelitian yang dilakukan bahwa rational 
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buying motive berpengaruh terhadap repurchase 
intention. Hal ini telah teruji pada tahap pengujian 
hipotesis dengan analisis signifikansi, dimana  
thitung lebih besar dari ttabelyaitu  9,767 > 2,008 
artinya variabel rational buying motive (X1) 
memiliki hubungan yang sangat kuat (r = 0,81) dan 
terdapat pengaruh yang positif terhadap 
repurchase intention (Y) pada perusahaan Abadi 
Rasa Ciamis. Adapun besarnya pengaruh rational 
buying motive (X1) terhadaprepurchase intention 
(Y)  yaitu sebesar 65,61%. 
3. 2 Pengaruh Emotional Buying Motive 
Terhadap Repurchase Intention 
Swastha dan Irawan (2008 : 349) mengemukakan 
bahwa : Faktor-faktor yang mempengaruhi minat 
membeli berhubungan dengan perasaan dan emosi, 
bila seseorang merasa senang dan puas dalam 
membeli barang atau jasa maka hal itu akan 
memperkuat minat membeli, ketidakpuasan 
biasanya akan menghilangkan minat. 
Berdasarkan uraian teori diatas dapat disimpulkan 
bahwa perilaku membeli konsumen dipengaruhi 
oleh aspek-aspek secara emosional, dimana 
konsumen terdorong membeli atas apa yang 
dirasakannya. 
Teori tersebut sejalan dengan hasil penelitian 
bahwa emotional buying motive (motif pembelian 
emosional)  berpengaruh terhadap repurchase 
intention (minat beli ulang). Hal ini telah teruji 
pada tahap pengujian hipotesis dengan analisis 
signifikansi, dimana  thitung lebih besar dari 
ttabelyaitu  8,294 > 2,008 artinya variabel emotional 
buying motive (X2) memiliki hubungan yang  kuat 
(r = 0,76) dan terdapat pengaruh yang positif 
terhadap repurchase intention (Y) pada perusahaan 
Abadi Rasa Ciamis. Adapun besarnya pengaruh 
emotional buying motive (X2) terhadaprepurchase 
intention (Y)  yaitu sebesar 57,91%. 
3. 3 Pengaruh Rational Buying Motive  dan 
Emotional Buying Motive  terhadap 
Repurchase Intention 
Engel dkk (dalam Adiztya 2011:28) 
mengemukakan bahwa : Minat membeli sebagai 
suatu kekuatan pendorong atau sebagai motif yang 
bersifat instrinsik yang mampu  mendorong 
seseorang untuk menaruh perhatian secara spontan, 
wajar, mudah, tanpa paksaan dan selektif pada 
suatu produk untuk kemudian mengambil 
keputusan membeli. 
Dari pendapat  diatas dapat disimpulkan bahwa  
minat beli ulang timbul karena adanya dorongan 
untuk melakukan konsumsi kembali atas produk 
atau jasa yang pernah dibelinya dimasa lalu baik 
itu dorongan yang berasal dari internal maupun 
eksternal. Sebagaimana yang dikemukakan oleh  
Nugroho J, Setiadi (2015 : 35) bahwa :  “Motivasi 
(motif) membeli yang dimiliki konsumen terbagi 
menjadi dua kelompok besar, antara lain motivasi 
yang berdasarkan rasional dan motivasi 
berdasarkan emosional”. 
Berdasarkan uraian teori diatas dan merujuk pada 
hasil penelitian yang  dilakukan bahwa  rational 
buying motive  dan emotional buying motive 
berpengaruh terhadap repurchase intention. Hal ini 
telah teruji pada tahap pengujian hipotesis dengan 
analisis secara simultan, dimana Fthitung lebih besar 
dari Ftabelyaitu  58,8 > 3,19 artinya variabel 
rational buying motive (X1) dan emotional buying 
motive(X2) memiliki hubungan yang sangat  kuat 
(r = 0,84) dan terdapat pengaruh yang positif 
terhadap repurchase intention (Y) pada perusahaan 
Abadi Rasa Ciamis. Adapun besarnya pengaruh 
rational buying motive (X1) danemotional buying 
motive(X2)terhadaprepurchase intention (Y)  yaitu 
sebesar 70,56%. 
IV. SIMPULAN  
1. Rational buying motive berpengaruh positif 
terhadap repurchase intention pada perusahaan 
Abadi Rasa Ciamis.  Rational buying motive 
konsumen pada Abadi Rasa Ciamis termasuk 
pada kategori sangat baik. Berdasarkan uji 
hipotesis thitung lebih besar dari ttabelyaitu  
9,767> 2,008 artinya variabel rational buying 
motive (X1) memiliki hubungan yang sangat 
kuat (r = 0,81) dengan besarnya pengaruh 
sebesar65,61%. 
2. Emotional buying motive berpengaruh positif 
terhadaprepurchase intention pada perusahaan 
Abadi Rasa Ciamis. Berdasarkan uji hipotesis 
thitung lebih besar dari ttabelyaitu  8,294 > 2,008 
artinya variabel emotional buying motive (X2) 
memiliki hubungan yang  kuat (r = 0,76) 
dengan pengaruh sebesar 57,91%. 
3. Rational buying motivedan emotional buying 
motive berpengaruh positif terhadaprepurchase 
intention. Berdasarkan uji hipotesis Fhitung lebih 
besar dari Ftabelyaitu  58,8> 3,19 artinya 
variabel rational buying motive (X1) dan 
emotional buying motive(X2) memiliki 
hubungan yang sangat  kuat (r = 0,84)  dan  
besarnya pengaruh  sebesar 70,56%. 
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